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ABSTRAKSI 
 
Banyaknya toko – toko sepeda yang berdiri di kota jepara menyebabkan 
persaingan semakin ketat. Keanekaragaman produk sepeda yang ada pada saat ini 
mendorong konsumen untuk melakukan identifikasi dalam pengambilan keputusan 
saat menentukan suatu merek yang menurut mereka memenuhi kriteria sebuah 
produk sepeda yang ideal. Dengan meningkatnya pejualan, perusahaan akan 
memperoleh keuntungan dan dapat mempertahankan kelangsungan hidupnya. 
Strateginya adalah dengan pencitraan merek, meningkatkan kualitas produk dan 
gencar melakukan promosi. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis faktor-faktor 
yang dapat mempengaruhi minat beli konsumen pada Toko Hidayah Jepara. 
Jenis penelitian yang digunakan adalah jenis kuantitatif, yaitu pendekatan 
yang menekankan analisisnya pada data numerical (angka) yang diolah dengan 
metode analisis regresi berganda. 
Hasil penelitian dari 96 responden menunjukkan bahwa faktor merek, 
kualitas produk dan promosi secara simultan mempunyai pengaruh yang positif 
terhadap  minat beli. dari perhitungan analisis regresi berganda diperoleh persamaan 
Y =   0,482 X₁+ 0,019 X₂ + 0,543X₃, dengan nilai Fhitung 126.625 dengan signifikansi 
0,000 persen. Yang dinyatakan oleh nilai koefisien determinasi (Adjusted R2), 
besarnya adjusted R2 adalah 0,799 hal ini berarti 79,9 persen. Pengujian hipotesis uji 
t, untuk variabel merek diperoleh hasil thitung 8,862 > nilai ttabel 1,66 dengan tingkat 
signifikansi 0,000 maka Ha diterima dan Ho ditolak. Untuk variabel kualitas produk 
diperoleh hasil thitung 0,416 < nilai ttabel 1,66 dengan tingkat signifikansi 0,678 maka 
Ha ditolak dan Ho diterima. Dan untuk variabel promosi diperoleh hasil  nilai thitung 
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1.1 Latar Belakang 
Dalam kondisi persaingan usaha yang semakin ketat saat ini perusahaan 
perlu memanfaatkan sumber dayanya dengan optimal, termasuk berusaha 
menciptakan atau melakukan rekayasa yang dapat mempengaruhi persepsi 
konsumen, misalnya melalui citra merek produknya. 
Fenomena tersebut dapat dilihat dari kondisi persaingan saat ini yang 
terjadi pada produk sepeda. Keanekaragaman produk sepeda yang ada pada 
saat ini mendorong konsumen untuk melakukan identifikasi dalam 
pengambilan keputusan saat menentukan suatu merek yang menurut mereka 
memenuhi kriteria sebuah produk sepeda yang ideal. Dengan meningkatnya 
pejualan, perusahaan akan memperoleh keuntungan dan dapat 
mempertahankan kelangsungan hidupnya. Strateginya adalah dengan 
pencitraan merek, meningkatkan kualitas produk dan gencar melakukan 
promosi. 
Peningkatan kualitas produk diperlukan untuk mempertahankan 
pelanggan serta dapat menarik minat konsumen lain agar membeli produk 
yang ditawarkan. Sedangkan promosi mempunyai peranan penting untuk 
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menarik konsumen dalam usaha memperkenalkan produk di pasaran. Banyak 
cara yang dilakukan oleh perusahaan agar konsumen tertarik dan timbul 
minatnya untuk melakukan pembelian terhadap produk yang ditawarkan. 
Perilaku konsumen menjadi salah satu faktor yang perlu dipertimbangkan 
dalam usaha pemasaran produk. Strategi pemasaran yang tepat merupakan 
salah satu cara ntuk mencapai tujuan perusahaan yaitu dengan mengetahui 
kebutuhan dan keinginan konsumen sehingga tercipta produk yang tepat. 
Dengan demikian peningkatan volume penjualan dan memenangkan 
persaingan dapat tercapai. Begitu juga dilakukan para produsen sepeda seiring 
dengan permintaan yang semakin meningkat.  
Dengan penggunaan perilaku konsumen tersebut tampaknya memberikan 
dampak positif bagi sepeda polygon Hal ini dapat dilihat tercatat volume 












Data Penjualan Sepeda Merek Polygon Tahun 2010-2011 




Januari 31 42 
Febuari 34 39 
Maret 42 57 
April 56 63 
Mei 49 35 
Juni 50 65 
Juli 37 60 
Agustus 42 55 
September 51 46 
Oktober 31 67 
November 33 49 
Desember 66 72 
Total 522 650 
Sumber : Toko sepeda polygon (Toko Hidayah Jepara) 2012 
Jika dilihat dari data dala tabel 1.1 di atas, volume penjualan sepeda 
polygon meningkat dari tahun2010 penjualan sebesar 522 unit sampai tahun 
2011 penjualan sebesar 650 unit. Hal ini menunjukkan bahwa kualitas sepeda 
merek polygon yang dapat dipercaya. Tetapi dapat dilihat juga pada bulan mei 
4 
 
dan september mengalami penurunan pada bulan mei 2010 dari 49 unit turun 
menjadi 35unit pada bulan mei 2011, bulan september dari 51 unit turun 
menjadi 46 unit pada bulan september 2011. 
Merek , kualitas produk dan promosi menjadi salah satu tolok ukur bagi 
keberhasilan perusahaan untuk menarik minat konsumen. Hal ini karena 
konsumen akan berminat membeli terhadap suatu produk merek sepeda. 
Strategi pemasaran yang tepat merupakan salah satu cara untuk mencapai 
tujuan perusahaan yaitu dengan mengetahui kebutuhan dan keinginan 
konsumen sehingga tercipta produk yang tepat. Dengan demikian peningkatan 
volume penjualan dan memenangkan persaingan dapat tercapai. Begitu juga 
dilakukan para produsen sepeda seiring dengan permintaan yang semakin 
meningkat. 
Tjiptono (2008:507) mengatakan bahwa hakekatnya promosi adalah suatu 
bentuk komunikasi pemasaran. Yang dimaksud dengan komunikasi 
pemasaran adalah aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi, 
mempengaruhi/membujuk, dan meningkatkan pasar sasaran atas perusahaan 
dan produknya, agar bersedia menerima, membeli, dan loyal pada produk 
yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan. Untuk melaksanakan hal 
tersebut salah satunya dengan cara memperkenalkan suatu produk dan 
membentuk pemahaman terhadap produk secara terus menerus, sehingga 
konsumen akan mencoba dan membelinya. 
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Kaitannya dengan keputusan pembelian produk sepeda polygon, dapat 
disimpulkan pentingnya analisis faktor yang mempengaruhi perilaku 
konsumen dari suatu produk tertentu. Untuk dapat mengantisipasi pesatnya 
persaingan yang dihadapi perusahaan sepeda agar dapat mempertahankan 
eksistensinya, maka dipandang perlu diadakan penelitian sejauh mana faktor-
faktor perilaku konsumen terhadap keputusan pembelian produk sepeda 
tersebut.  
Dari uraian di atas, penulis mengambil judul penelitian “Pengaruh 
Merek, Kualitas Produk Dan Promosi Terhadap Minat Beli Sepeda Merek 
Polygon (Studi Kasus Pada Konsumen Sepeda Polygon Di Toko Hidayah 
Jepara).” 
 
1.2 Ruang Lingkup Masalah 
Agar pembahasan lebih terarah dan jelas maka dalam penelitian ini penulis 
membatasi ruang lingkup sebagai berikut : 
1.2.1 penelitian ini hanya membatasi faktor penentu minat beli sepeda 
polygon. 
1.2.2 Obyek dalam penelitian ini adalah konsumen sepeda polygon di 





1.3 Rumusan Masalah 
Berdasarkan hal tersebut, masalah yang dikembangkan dalam penelitian ini 
adalah “ faktor-faktor apa sajakah yang dapat meningkatkan minat beli 
konsumen pada produk sepeda polygon”. 
Adapun rumusan masalah penelitian ini adalah : 
1) Apakah faktor merek (brand) berpengaruh tehadap minat beli 
konsumen? 
2) Apakah faktor kualitas produk (product quality) berpengaruh tehadap 
minat beli konsumen? 
3) Apakah faktor promosi (promotion) berpengaruh tehadap minat beli 
konsumen? 
4) Apakah faktor merek, kualitas produk dan promosi secara bersama-
sama berpengaruh terhadap minat beli konsumen? 
 
1.4 Tujuan Penelitian 
Berdasarkan pada latar belakang dan rumusan masalah tersebut, penelitian ini 
bertujuan untuk menganalisis 
1) Untuk menganalisis pengaruh faktor merek (brand) terhadap minat 
beli. 
2) Untuk menganalisis pengaruh faktor kualitas produk (product quality ) 
terhadap minat beli.  
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3) Untuk menganalisis pengaruh faktor promosi (promotion) terhadap 
minat beli. 
4) Untuk menganalisis pengaruh merek, kualitas produk dan promosi 
terhadap minat beli. 
 
1.5 Manfaat Penelitian  
1.5.1 Manfaat Teoritis 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat meningkatkan pemahaman tentang 
pengaruh faktor marketing strategis yang terdiri dari produk, harga, 
distribusi dan promosi terhadap keputusan pembelian. Informasi tersebut 
dapat dipergunakan untuk menentukan strategi yang harus ditempuh 
perusahaan untuk meningkatkan penjualannya. 
1.5.2 Manfaat Praktis  
Hasil penelitian ini diharpkan dapat memberikan referensi bagi 
pengembangan ilmu pengetahuan khususnya mengenai manajemen 
pemasaran. penelitian ini dapat digunakan untuk menerapkan ilmu yang 
diperoleh di bangku kuliah di lapangan dan untuk mempertajam 







1.6 Sistematika Penulisan  
Agar penulisan skripsi ini lebih jelas dan terfokus pada permasalahan yang 
dibahas, maka perlu disusun suatu sistematika penulisan yang tepat. Skripsi ini 
disusun dalam 5 bab, dengan perincian sebagai berikut :  
Bab I  Pendahuluan  
Bagian ini menguraikan latar belakang permasalahan, rumusan 
masalah, tujuan dan kegunaan penelitian serta sistematika penulisan.  
 
Bab II  Tinjauan Pustaka  
Bagian ini mengulas dan menjelaskan tentang landasan teori dan 
penelitian terdahulu, kerangka penelitian serta perumusan hipotesis.  
Bab III  Metode Penelitian  
Bagian ini menguraikan dan menjelaskan mengenai variabel penelitian 
dan definisi operasional, penentuan sampel penelitian, jenis dan 
sumber data yang diperlukan, metode pengumpulan dan metode 
analisis data.  
Bab IV  Hasil dan Pembahasan  
Bagian ini menguraikan gambaran umum perusahaan sebagai obyek 
penelitian dan analisis data serta pembahasannya.  
Bab V  Penutup  







2.1 Landasan Teori 
2.1.1 Pengertian Pemasaran 
Pemasaran merupakan faktor penting dalam siklus yang 
berhubungan dengan pemenuhan kebutuhan konsumen. Dalam salah satu 
perusahaan,pemasaran merupakan salah satu dari kegiatan pokok yang 
dilakukan perusahaan untuk mempertahankan kelangsungan hidupnya, 
berkembang dan mendapatkan laba, kegiatan pemasaran perusahaan juga 
harus dapat memberikan kepuasan pada konsumen jika menginginkan 
usahanya tetap berjalan. 
Menurut W Stanton pemasaran adalah system keseluruhan dari 
kegiatan usaha yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, 
mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa yang dapat 
memuaskan kebutuhan pembeli maupun pembeli potensial. 
2.1.2 Minat Beli 
Minat beli (willingness to buy) merupakan bagian dari komponen 
perilaku dalam sikap mengkonsumsi. Doods, Monroe dan Grewal, (1991) 
dalam Bernard (2004) menyatakan bahwa minat beli (willingness to buy) 
10 
 
didefinisikan sebagai kemungkinan bila pembeli bermaksud untuk 
membeli produk. Minat beli merupakan perilaku konsumen yang 
menunjukkan sejauh mana komitmennya untuk melakukan pembelian. 
Minat beli berbeda dengan niat beli, niat beli adalah suatu tindak 
lanjut dari minat beli konsumen dimana keyakinan untuk memutuskan 
akan membeli sudah dalam persentase yang besar. Jadi dapat dikatakan 
bahwa niat beli adalah tingkatan akhir dalam minat beli berupa keyakinan 
sebelum keputusan pembelian diambil. Menurut Kinnear dan Taylor 
(1995), minat beli adalah tahap kecenderungan responden untuk bertindak 
sebelum keputusan membeli benarbenar dilaksanakan. Menurut Mowen 
(1990) dalam Oliver (1997) efek hierarki minat beli digunakan untuk 
menggambarkan urutan proses munculnya keyakinan(beliefs). Sikap 
(attitudes) dan perilaku pengetahuan kognitif yang dimiliki konsumen 
dengan mengaitkan atribut, manfaat, dan obyek (dengan mengevaluasi 
informasi), sementara itu sikap mengacu pada perasaan atau respon 
efektifnya. 
Sikap berlaku sebagai acuan yang mempengaruhi dari 
lingkungannya (Loudon dan Dela Bitta, 1993). Beberapa faktor yang 
membentuk minat beli konsumen (Kotler,2005) yaitu :  
1. Sikap orang lain, sejauh mana sikap orang lain mengurangi alternative 
yang disukai seseorang akan bergantung pada dua hal yaitu, intensitas 
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sifat negative orang lain terhadap alternatif yang disukai konsumen dan 
motivasi konsumen untuk menuruti keinginan orang lain. 
2. Faktor situasi yang tidak terantisipasi, faktor ini nantinya akan dapat 
mengubah pendirian konsumen dalam melakukan pembelian. Hal 
tersebut tergantung dari pemikiran konsumen sendiri, apakah dia 
percaya diri dalam memutuskan akan membeli suatu barang atau tidak. 
Menurut Keller (1998), minat konsumen adalah seberapa besar 
kemungkinan konsumen membeli suatu merek atau seberapa besar 
kemungkinan konsumen untuk berpindah dari satu merek ke merek 
lainnya. Bila manfaat yang dirasakan lebih besar dibandingkan 
pengorbanan untuk mendapatkannya, maka dorongan untuk membelinya 
semakin tinggi. Perilaku pembelian konsumen seringkali diawali dan 
dipengaruhi oleh banyaknya rangsangan (stimuli) dari luar dirinya, baik 
berupa rangsangan pemasaran maupun rangsangan dari lingkungannya. 
Rangsangan tersebut kemudian diproses dalam diri sesuai dengan 
karakteristik pribadinya, sebelum akhirnya diambil keputusan pembelian. 
Karakteristik pribadi konsumen yang dipergunakan untuk memproses 
rangsangan tersebut sangat komplek dan salah satunya adalah motivasi 
untuk membeli. 
Ajay dan Goodstein (1998) mengatakan bahwa jika kita ingin 
mempengaruhi seseorang, maka cara yang terbaik adalah mempelajari apa 
yang dipikirkannya, maka akan didapatkan tidak hanya sekedar informasi 
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tentang orang itu dan bagaimana proses informasi itu dapat berjalan dan 
bagaimana memanfaatkannya. Hal ini yang dinamakan “The Buying 
Process” (Proses Pembelian). Menurutnya proses pembelian meliputi lima 
hal : 
1. Need (kebutuhan), proses pembelian berawal dari adanya 
kebutuhan yang tak harus dipenuhi atau kebutuhan yang muncul 
pada saat itu dan memotivasi untuk melakukan pembelian. 
2. Recognition (Pengenalan), mengenali kebutuhan itu sendiri 
untuk dapat menetapkan sesuatu untuk memenuhinya. 
3.  Search (Pencarian), merupakan bagian aktif dalam pembelian 
yaitu mencari jalan untuk mengisi kebutuhan tersebut. 
4. Evaluation (Evaluasi), suatu proses untuk mempelajari semua 
yang didapat selama proses pencarian dan mengembangkan 
beberapa pilihan. 
5. Decision (Keputusan), langkah terakhir dari suatu proses 
pembelian untuk mengambil keputusan berdasarkan informasi 
yang diterima. 
2.1.3 Faktor Yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen 
Keputusan pembelian dari pembeli sangat dipengaruhi oleh faktor 
kebudayaan, sosial, pribadi dan psikologi dari pembeli. Sebagian besar 
adalah faktor-faktor yang tidak dapat dikendalikan (uncontrollable) oleh 
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perusahaan, tetapi harus benar-benar diperhitungkan untuk mengkaji 
pengaruh-pengaruhnya terhadap perilaku pembelian (Kotler, 1996).  
Terdapat dua faktor yang dapat mempengaruhi perilaku konsumen 
dalam mengambil keputusan pembelian yaitu : 
a. Faktor Eksternal 
Faktor eksternal merupakan faktor yang meliputi pengaruh 
keluarga, kelas sosial, kebudayaan, marketing strategy, dan 
kelompok referensi. Kelompok referensi merupakan kelompok 
yang memiliki pengaruh langsung maupun tidak langsung pada 
sikap dan prilaku konsumen. Kelompok referensi 
mempengaruhi perilaku seseorang dalam pembelian dan sering 
dijadikan pedoman oleh konsumen dalam bertingkah laku. 
b. Faktor Internal 
Faktor-faktor yang termasuk ke dalam faktor internal adalah 
motivasi, persepsi, sikap, gaya hidup, kepribadian dan belajar. 
Belajar menggambarkan perubahan dalam perilaku seseorang 
individu yang bersumber dari pengalaman. Seringkali perilaku 
manusia diperoleh dari mempelajari sesuatu. 
 
2.2 Strategi Pemasaran 
Strategi pemasaran (marketing strategy) adalah suatu rencana yang 
didesain untuk mempengaruhi pertukaran dalam mencapai tujuan organisasi. 
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Biasanya strategi pemasaran diarahkan untuk meningkatkan kemungkinan atau 
frekuensi perilaku konsumen, seperti peningkatan kunjungan pada toko tertentu 
atau pembelian produk tertentu. 
 
2.3 Merek 
Merek adalah sebuah nama, istilah, tanda, simbol, desain atau 
kombinasinya yang dimaksudkan untuk mengidentifikasi barang dan jasa 
seorang penjual atau kelompok penjual dan membedakannya dengan pesaingnya 
(Kotler, 1997). Pembedaan dapat dilakukan dengan pendekatan rasional dan 
berwujud, ataupun dengan pendekatan emosional, simbolik, dan tak berwujud 
(Saryanto dan Suko, 2004). Bila produsen bisa memahami motivasi dan 
keinginan konsumen serta mengemasnya dengan daya tarik yang relevan, maka 
sebuah merek dapat bertahan lama. 
Nama merek terdiri dari huruf-huruf, kata-kata dan angka-angka yang 
terbaca. Tanda merek (brand mark) merupakan bagian dari merek yang muncul 
dalam bentuk simbol, desain atau warna dan huruf  khas yang berbeda. Tanda 
merek hanya dilihat mata tetapi tidak ikut di baca bila konsumen menyebut 
merek suatu produk. merek mempermudah konsumen mengidentifikasi produk 
atau jasa. Merek juga bisa membuat pembeli yakin akan memperoleh kualitas 
barang yang sama jika mereka membeli ulang. Trade mark adalah brand yang 
dilindung oleh Undang-undang karena sudah di daftarkan pada pemerintah dan 
perusahaan mempunyai hak tunggal untuk menggunakannya. Jadi trade mark 
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terdiri atas kata-kata, huruf atau angka-angka yang dapat diucapkan, termasuk 
juga brand mark (Basu Swasta, 2002). 
Pemberian merek pada suatu produk di maksudkan untuk beberapa alasan 
sebagai berikut (Assuari, 2002) : 
a. Untuk tujuan identifikasi guna mempermudah penanganan atau 
mencari jejak produk yang dipasarkan. 
b. Melindungi produk yang unik dari kemungkinan di tiru pesaing. 
c. Produsen ini menekankan mutu tertentu yang ditawarkan dan 
untuk mempermudah konsumen menunjukkan produk tersebut 
kembali. 
d. Sebagai landasan untuk mengadakan diferensiasi harga. 
Agar suatu merek dapat mencerminkan makna-makna yang ingin 
disampaikan, maka ada beberapa persyaratan yang harus diperhatikan, yaitu :  
1. Merek harus khas dan unik  
2. Merek harus menggambarkan sesuatu mengenai manfaat produk 
dan pemakaiannya. 
3. Merek harus menggambarkan kualitas produk  
4.  Merek harus mudah diucapkan, dikenali, dan diingat  
5. Merek tidak boleh mengandung arti yang buruk di negara dan 
dalam bahasa lain. 
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6. Merek harus dapat menyesuaikan diri (adaptable) dengan produk-
produk baru yang mungkin ditambahkan kedalam lini produk. 
 Sepeda  dapat dikenal konsumen dari merek yang ditawarkan, sehingga 
merek merupakan salah satu informasi yang digunakan konsumen dalam memilih 
berbagai alternatif merek sepeda  yang ditawarkan dipasaran. Pelanggan 
cenderung memilih merek yang sudah dikenal karena merasa aman dengan 
sesuatu yang dikenal dan beranggapan merek yang sudah dikenal kemungkinan 
bisa diandalkan, dan kualitas yang bisa dipertanggung jawabkan. Dengan 
demikian merek diduga mempengaruhi minat beli. Semakin baik persepsi 
konsumen terhadap merek, semakin besar pengaruh minat beli sepeda dengan 
merek tersebut. 
 
2.4 Kualitas Produk 
Salah satu keunggulan dalam persaingan ini terutama adalah kualitas 
produk yang dapat memenuhi keinginan konsumen. Bila tidak sesuai dengan 
spesifikasi maka produk akan ditolak. Sekalipun produk tersebut masih dalam 
batas toleransi yang telah ditentukan maka produk tersebut sebaiknya perlu 
menjadi catatan untuk menghindari terjadinya kesalahan yang lebih besar 
diwaktu yang akan datang. Demikian juga konsumen dalam dalam membeli 
suatu produk konsumen selalu berharap agar barang yang dibelinya dapat 
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memuaskan segala keinginan dan kebutuhannya. Untuk itu perusahaan harus 
dapat memahami keinginan konsumen, sehingga perusahaan dapat menciptakan 
produk yang sesuai dengan harapan konsumen. Kualitas produk yang baik 
merupakan harapan konsumen yang harus dipenuhi oleh perusahaan, karena 
kualitas produk yang baik merupakan kunci perkembangan produktivitas 
perusahaan. 
Kualitas produk merupakan hal penting yang harus diusahakan oleh setiap 
perusahaan apabila menginginkan produk yang dihasilkan dapat bersaing di 
pasar. Dewasa ini, dikarenakan kemampuan ekonomi dan tingkat pendidikan 
masyarakat cenderung meningkat, sebagian masyarakat semakin kritis dalam 
mengkonsumsi suatu produk. 
Kotler dan Armstrong (2008:347) menyatakan bahwa “Kualitas produk 
adalah kemampuan suatu produk untuk melakukan fungsi-fungsinya yang 
meliputi daya tahan, keandalan, ketepatan, kemudahan, operasi dan perbaikan 
serta atribut lainnya”. Bila suatu produk telah dapat menjalankan fungsi-
fungsinya dapat dikatakan sebagai produk yang memiliki kualitas yang baik.  
Menurut Kotler (2008:330), kebanyakan produk disediakan pada satu 
diantara empat tingkatan kualitas, yaitu : kualitas rendah, kualitas rata-rata 
sedang, kualitas baik dan kualitas sangat baik. Beberapa dari atribut diatas dapat 
diukur secara objektif. Namun demikian dari sudut pemasaran kualitas harus 





Sebenarnya, promosi tidak hanya dilakukan oleh perusahaan/penjual saja, 
tetapi pembeli juga sering menggunakannya. Jadi, dapat dikatakan bahwa 
pembeli, penjual, dan perantara bisa terlibat dalam promosi. 
Suatu produk yang memiliki kualitas tinggi dan harga yang murah, namun 
tidak dikenal oleh pasar maka segala kelebihan atribut yang dimiliki produk 
tersebut menjadi sia-sia. Usaha untuk mengenalkan produk kepada pasar yaitu 
dilakukan strategi promosi. Konsep yang dipakai untuk mengenalkan produk 
yaitu promotion mix, kegiatan-kegiatan yang mengkombinasikan keunggulan 
produk dan menunjuk konsumen untuk membeli (Swastha, 2002). 
Promotion mix merupakan suatu kegiatan yang sangat penting untuk 
dilaksanakan dalam pemasar produk. Melalui kegiatan promotion mix ini, 
perusahaan berusaha untuk memberitahukan kepada konsumen mengenai suatu 
produk dan mendorong untuk membeli produk tersebut. Banyak cara yang 
dilakukan oleh perusahaan untuk mempromosikan produkya, antrara lain : 
1. Personal Selling 
Yaitu terjadi interaksi langsung, saling bertemu muka antara pembeli dan 
penjual. Komunikasi yang dilakukan oleh kedua belah pihak bersifat 
individual, dalam hal ini penjual dituntut memiliki kecakapan dan 
ketrampilan dalam mempengaruhi atau memotivasi pembeli dengan cara 
mengemukakan manfaat yang akan diperoleh pembeli sehingga terjadi 
persesuaian keuntungan. Manfaat personal selling : 
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a. Adanya hubungan langsung dengan calon pembeli sehingga dapat 
mengamati secara dekat karakteristik dan kebutuhan calon 
pembeli. 
b. Membina berbagai macam hubungan dengan pembeli, mulai 
dengan hubungan perdagangan sampai hubungasn persahabatan 
yang erat. 
c.  Mendapatkan tanggapan dari calon pembeli.  
2. Advertising 
Setiap bentuk penyajian gagasan, barang atau jasa yang dibayar, yang 
sifatnya bukan pribadi oleh sponsor yang dapat dikenali media 
penyajiannya meliputi majalah, surat kabar, radio, TV, tanda dan 
selebaran (Kotler, 2002). Manfaat advertising : 
a. Memungkinkan penjual untuk berkomunikasi dengan banyak 
orang sekaligus. 
b. Memungkinkan penjual untuk menyebarkan informasi tentang 
produk dan perusahaannya. 
c. Memungkinkan penjual untuk mendramatisir perusahaan dan 
produknya, melalui pengguanaan cetakan, suara, dan warna yang 
menarik perhatian. 
3. Sales Promotion  
Adalah semua kegiatan promosi yang bukan iklan, publisitas dan 
penjuaalan perseorangan yang dapat merangsang minat usaha mencoba 
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atau pembelian oleh pelanggan akhir atau pihak lain dalam saluran 
promosi penjualan. Penetapan harga yang kompetitif tawaran konsumen 
pengemasan dan persentasi, promosi di dalam toko dan promosi dalam 
kesempatan khusus. 
4. Publisitas 
Yakni untuk memacu permintaan non personal, dan usaha ini tidak 
dibiayai orang atau organisasi yang memetik manfaat dari publikasi. 
Biasanya publisitas ini berbentuk memuji suatu produk, jasa, atau 
organisasi. 
Fungsi dari kegiatan promosi antara lain (Swastha, 2002) : 
1) Mencari dan mendapatkan perhatian dari calon pembeli, karena 
perhatian dan calon pembeli merupakan titik awal proses pengambilan 
keputusan dan pembelian. 
2) Menciptakan dan menimbulkan interest pada diri calon pembeli untuk 
memiliki barang yang ditawarkan. 
Tujuan promotion mix (Kotler, 2002): 
1) Memodifikasi tingkah laku, dapat diarahkan dengan adanya 
promotion. 
2) Memberitahukan dengan memberikan informasi tentang adanya 
penawaran perusaahaan. 
3) Membujuk, karena diarahkan dan untuk mendorong pembelian.  
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4) Mengingatkan dengan melaksanakan promosi secara terus menerus 
agar produk yang ditawarkan selalu diingat konsumen, hal ini biasanya 
sangat dibutuhkan bila produk mencapai tingkat kedewasaan. 
 
2.6 Penelitian Terdahulu 
Penelitian tedahulu sangat penting sebagai dasar pijakan dalam rangka 
menyusun skripsi ini. Terdapat beberapa penelitian tedahulu yang akan 
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Citra merek =(X1) 
Kualitas produk = 
(X2) 
Harga  = (X3) 
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2.7 Kerangka Pemikiran Teoritis 
Kerangka pemikiran merupakan model konseptual tentang bagaimana 
teori berhubungan dengan berbagai faktor yang telah diidentifikasi sebagai 
masalah yang penting. Kerangka pemikiran yang baik akan menjelaskan secara 
teoritis pertautan antara variabel yang diteliti. Jadi, secara teoritis perlu 
dijelaskan hubungan antara variabel independen dan variabel dependen. 
Berdasarkan tinjauan pustaka, penelitian terdahulu dan pengembangan 
hipotesis tersebut, maka dapat disusun kerangka pemikiran penelitian 
sebagaimana dapat dilihat pada gambar 2.2 berikut : 
 
Gambar 2.1 


















Kualitas Produk (X2) 
Promosi (X3) 
Minat Beli (Y) 
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2.8 Hipotesis Penelitian 
Hipotesis menyatakan hubungan yang diduga secara logis antara dua 
variabel atau lebih dalam rumusan proporsi yang dapat diuji secara empiris 
(Nur Indriantoro dan Bambang Supomo,2002 : 73). Adapun hipotesis  dalam 
penelitian ini adalah sebagai berikut : 
Merek adalah sebuah nama, istilah, tanda, simbol, desain atau 
kombinasinya yang dimaksudkan untuk mengidentifikasi barang dan jasa. 
Dengan adanya merek pada sebuah produk konsumen lebih mudah untuk 
mengenali sebuah produk,merek juga dapat mempengaruhi minat beli oleh 
konsumen. Hal ini dibuktikan pada penelitian “Ikanita Novirina 
Sulistyari(2012),analisis pengaruh citra merek, kualitas produk, dan harga 
terhadap minat beli produk oriflamme”. Menyatakan bahwa citra sebuah merek 
dapat mempengaruhi minat beli oleh konsumen. Dari uraian tersebut maka 
dapat diambil hipotesis sebagai berikut : 
H1:Diduga variabel merek mempunyai pengaruh positif terhadap minat beli. 
 
Kualitas produk merupakan salah satu syarat yang diterapkan oleh 
konsumen ketika menilai sebuah produk. Sebagus apapun produk tersebut 
namun jika tidak diimbangi dengan kualitas yang baik maka konsumen akan 
merasa enggan untu membeli atau menggunakan produk tersebut. Hal ini 
dibuktikan pada penelitian “Ikanita Novirina Sulistyari(2012),analisis pengaruh 
citra merek, kualitas produk, dan harga terhadap minat beli produk oriflamme”. 
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Menyatakan bahwa kulitas produk dapat mempengaruhi minat beli oleh 
konsumen. Dari uraian tersebut maka dapat diambil hipotesis sebagai berikut : 
H2 :Diduga variabel kualitas produk mempunyai pengaruh yang positif 
terhadap minat beli.  
 
Suatu produk yang memiliki kualitas tinggi dan harga yang murah, 
namun tidak dikenal oleh pasar maka segala kelebihan atribut yang dimiliki 
produk tersebut menjadi sia-sia. Usaha untuk mengenalkan produk kepada 
pasar yaitu dilakukan strategi promosi. Konsumen akan dapat mengetahui 
keunggulan dari sebuah produk yaitu melalui media promosi yag dilakukan 
oleh perusahaan. Hal ini dibuktikan pada penelitian”esthi dwiyanti(2008), 
analisis faktor-faktor yang mempengaruhi minat beli konsumen terhadap 
layanan internet banking mandiri”.menyatakan bahwa promosi mempunyai 
pengaruh pada minat beli oleh konsumen. 
H3: Diduga variabel promosi mempunyai pengaruh yang positif terhadap minat 
beli. 
Dari ketiga variabel (merek, kualitas produk dan promosi) diatas yang sama-
sama mempunyai pengaruh yang positif terhadap minat beli, maka dapat 
disimpulkan bahwa : 
H4 : Diduga variabel merek, kualitas produk dan promosi berpengaruh positif 
terhadap minat beli. 






3.1 Variabel Penelitian Dan Definisi Operasional 
3.1.1 Variabel Penelitian 
Definisi variable menurut Nur Indriantoro dan Bambang Supomo 
(2002 : 61), variabel adalah segala sesuatu yang dapat diberikan berbagai 
macam nilai. 
Variabel penelitian yang digunakan pada penelitian ini dapat 
dikategorikan menjadi dua,yaitu variabel dependen dan variabel 
independen. 
Variabel dependen adalah tipe variabel yang dijelaskan atau 
dipengaruhi oleh variable independen, yang menjadi variable dependen 
adalah keputusan pembelian. Sedangkan variable independen adalah tipe 
variable yang menjelaskan atau mempengaruhi variabel yang lain, dan 







3.1.2 Definisi Operasional 
Definisi operasional menurut Nur Indrianto dan Bambang Supomo 
(2002 : 69), definisi operasional adalah penentuan construct sehingga 
menjadi variabel yang dapat diukur. 
Definisi operasional penelitian sebagai berikut : 
a. Merek (X1) 
Merek merupakan nama, istilah, simbol/lambang, desin, warna, 
gerak, atau kombinasi atribut-atribut produk lainnya yang 
diharapkan dapat memberikan identitas dan diferensasi terhadap 
produk pesaing. 
Indikator yang menggambarkan variabel merek sebagai berikut :  
1. Merupakan merek terpercaya 
2.  Identitas mudah dikenali 
3.  Merek terkenal  
b. Kualitas Produk (X2)  
Kualitas produk adalah kemampuan sebuah produk dalam 
memperagakan fungsinya, hal itu termasuk keseluruhan 
durabilitas, reliabilitas, ketepatan, kemudahan pengoperasian dan 
reparasi produk juga atribut produk lainnya (Kotler dan 
Amstrong 2004 : 283) 
Indikator dari variabel kualitas produk sebagai berikut :  
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1. daya tahan sebuah produk 
2. kinerja sebuah produk 
3. fitur produk 
c. Promosi (X3)  
Promosi adalah suatu kegiatan yang mengkombinasikan 
keunggulan produk dan menunjuk konsumen untuk membeli 
(Swasta dan Irawan, 2002).  
Indikator dari variabel promosi sebagai berikut :  
1. Aktivitas pemberian hadiah atau sampel produk kepada 
konsumen.  
2. Aktivitas Kontak langsung antara produsen dengan 
konsumen.  
3. Kualitas dan Kuantitas penyampaian pesan dalam 
penayangan iklan di media promosi. 
d. Minat beli (Y) 
 minat konsumen adalah seberapa besar kemungkinan konsumen 
membeli suatu merek atau seberapa besar kemungkinan 
konsumen untuk berpindah dari satu merek ke merek 
lainnya.indikatornya adalah sebagai berikut:  
1. Minat beli 
2. Keyakinan membeli 
3. Pertimbangan manfaat 
29 
 
3.2. Jenis Dan Sumber Data 
3.2.1. Jenis Data  
1. Data kualitatif 
Menurut Purbayu Budi Santoso dan Ashari (2003 : 5), data kualitatif 
yaitu data dalam bentuk non angka. Dalam hal ini data kualitatif 
yang digunakan berupa kuesioner,wawancara dan studi pustaka. 
2. Data kuantitatif 
Data kuantitatif yaitu data yang berupa informasi angka. Dalam  
penelitian ini data kuantitatif didapatkan dengan mengalikan antara 
kepercayaan konsumen dan evaluasi. 
3.2.2. Sumber Data 
Sumber data adalah informasi yang memiliki arti bagi penggunanya. 
Data terbagi menjadi dua yaitu data primer dan data sekunder. 
Sedangkan dari data yang digunakan untuk menyusun skripsi ini 
menggunakan sumber data antara lain:  
1. Data Primer  
Data Primer adalah data yang dikumpulkan dan diolah sendiri oleh 
suatu organisasi atau perseorangan langsung dari obyeknya. Data ini 
berupa informasi yang diperoleh melalui keterangan dari karyawan, 
yang berupa pertanyaan yang diajukan dalam kuesioner atau 
wawancara maupun pengamatan langsung dengan responden 
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mengenai merek, harga, dan promosi terhadap keputusan pembelian 
sepeda polygon. 
2. Data Sekunder 
Data Sekunder adalah data yang diperoleh dari organisasi atau 
perorangan yang berupa literatur seperti majalah, surat kabar, buku-
buku referensi, artikel, jurnal, website maupun keterangan dari kantor 
yang ada hubungannya dalam penelitian tersebut dan kaitanya dengan 
produk, merek, harga, dan promosi. Misalnya, dengan koordinasi di 
bagaian kepegawaian sehingga telah diperoleh data tentang perusahaan 
dan data awal pendukung berkaitan tentang merek, harga, dan promosi 
terhadap keputusan pembelian pada konsumen sepeda polygon. 
 
3.3 Populasi, Sampel Dan Teknik Pengambilan Sampel 
3.3.1 Populasi 
Pengertian populasi menurut Sugiyono (2007:57), yaitu: “Populasi 
adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas; obyek/subyek yang 
mempunyai kuantitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh 
peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya”. 
Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen sepeda polygon 





3.3.2 Sampel  
Sampel merupakan sebagian dari populasi yang diteliti. Sedangkan 
sampling yaitu cara pengumpulan data yang sifatnya tidak 
menyeluruh, artinya tidak mencakup seluruh obyek penelitian akan 
tetapi hanya sebagian dari populasi saja, yaitu hanya mencakup 
sampel yang diambil dari populasi tersebut (Supranto, 2003:70). 
Untuk menentukan sampel pada penelitian ini menggunakan rumus 
(Rao Purba, 1996): 






n = Jumlah sampel. 
Z  =  Tingkat keyakinan yang dibutuhkan dalam penentuan 
sampel , 95 % = 1,96. 
Moe  =  Margin of error atau kesalahan maksimal yang ditoleransi 
biasanya 10%. 
Jadi penentuan sampelnya adalah sebagai berikut: 




       n = 96,04 dibulatkan 96. 
Berdasarkan hasil perhitungan, maka jumlah sampel yang akan 
digunakan sebanyak 96,04 responden dan dibulatkan menjadi 96 
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responden. Karena dasar itulah peneliti menentukan jumlah sampel 
dalam penelitian ini sebanyak 96 responden. 
3.3.3 Teknik Pengambilan Sampel  
Teknik pengambilan sampel pada penelitian ini menggunakan teknik 
accidental sampling yaitu penentuan sampel berdasar pada siapa yang 
ditemui saat itu, sampel tetap pada obyek penelitian. 
 
3.4 Metode pengumpulan data 
Metode pengumpulan data adalah suatu cara pengambilan data atau informasi 
dalam suatu penelitian. Adapun metode dalam pengumpulan data dalam 
penelitian ini dilakukan melalui beberapa cara :  
a. Kuesioner 
Yaitu pengumpulan data dengan cara mengajukan pertanyaan secara tertulis 
guna memperoleh tentang tanggapan konsumen terhadap faktor Merek, 
kualitas produk, dan Promosi sepeda polygon yang telah dilakukan oleh 
konsumen.  
b. Pustaka 
Merupakan suatu teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan 
menghimpun informasi melalui literature-literature, dan kajian-kajian 






Pengumpulan data dengan cara wawancara langsung dengan responden dan 
pihak – pihak yang bersangkutan untuk memperoleh data. 
3.5 Metode pengolahan data 
Langkah-langkah yang digunakan untuk pengolahan data dalam penelitian ini 
sebagai berikut : 
1. Editing  
Adapun tahapan pertama dalam pengolahan data yang diperoleh peneliti dari 
lapangan dengan melakukan pengecekan terhadap kemungkinan kesalahan 
jawaban responden serta ketidakpastian jawaban responden. 
2. Coding 
Adalah memberikan atau tanda atau kode tertentu terhadap alternatif jawaban 
sejenis atau menggolongkan sehingga dapat memudahkan peneliti mengenai 
tabulasi. 
3. Scoring 
Proses penentuan skor atas jawaban responden yang dilakukan dengan 
membuat klasifikasi dan katergori yang cocok yang tergantung pada 
anggapan atau opini responden. Dengan menggunakan skala likert. Jawaban 
responden diberi skor 1 sampai dengan 5. 
a. Untuk  jawaban sangat setuju diberikan skala angka 5 
b. Untuk jawaban setuju diberikan skala angka 4 
c. Untuk  jawaban netral diberi angka 3 
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d. Untuk jawaban tidak setuju diberi skala angka 2 
e. Untuk jawaban sangat tidak setuju diberi skala angka 1 
4. Tabulating 
Adalah Perhitungan data yang telah dikumpulkan dalam masing-masing 
kategori sampai tersusun dalam tabel yang mudah dimengerti.  
 
3.6 Metode analisis data 
3.6.1 Analisis Kualitatif 
dipergunakan untuk menganalisis data yang bersifat relative sulit diukur, 
sehingga tidak dapat dianalisis dengan statistik tetapi berdasarkan pendapat 
saja yaitu faktor yang mempengaruhi konsumen dalam pembelian. 
3.6.2 Analisis Kuantitatif 
analisis ini menggunakan pengujian secara sistematis dan statistic dalam 
menerangkan dan menganalisis data yang diperoleh. 
3.6.3 Uji Validitas 
Validitas menunjukkan seberapa nyata suatu pengujian mengukur apa yang 
seharusnya diukur. Validitas berhubungan dengan ketepatan atau alat ukur 
untuk melakukan tugas mencapai sasarannya. Validitas juga berhubungan 
dengan kenyataan (actually). Pengukuran dikatakan valid jika mengukur 
tujuannya dengan nyata dan benar. Alat ukur yang tidak valid adalah yang 




Mengetahui valid tidaknya item kuesioner adalah dengan membandingakan 
nilai rhitung  (corrected item total correlation) dengan rhitung, dimana df 
(degree ofd fredom) rtabel adalah n-2, n adalah jumlah sempel.  
Kriteria pengambilan keputusan adalah: (Imam Gazali, 2001). 
a. Jika r hitung, >  r tabel maka item pertanyaan valid. 
b. Jika r hitung, <  r tabel maka item pertanyaan tidak valid. 
Pertanyaan yang tidak valid harus dikeluarkan dari kuesioner kemudian 
dihitung lagi perhitungan korelasinya. 
3.6.4 Uji Reliabilitas 
Reliabilitas suatu pengukur menunjukan stabilitas dan konsisten dari suatu 
instrument yang mengukur suatu konsep dan berguna untuk mengakses 
“kebaikan” dari suatu pengukur. Dalam arti lain, reliabilitas menunjukan 
akurasi dan ketepatan dari pengukurnya(Jogiyanto, 2002:120). 
Suatu kuesioner dinyatakan reliabel atau handal jika jawaban seseorang 
terhadap pertanyaan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke waktu. 
Pengukuran reliabilitas dapat dilakukan dengan one spot atau pengukuran 
sekali saja dan kemudian hasilnya dibandingkan dengan pertanyaan lain 
atau mengukur korelasi antar jawaban pertanyaan. 
Uji reliabilitas dilakukan dengan SPSS, yang memberikan fasilitas untuk 
mengukur reliabilitas dengan uju statistik alpha cronbach (α). Suatu 




3.6.5 Analisis regresi berganda 
Purbayu Budi Santoso dan Ashari (2003 : 164) menyatakan bahwa untuk 
pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat dengan rumus sebagai 
berikut : 
Y=a + b₁x₁ + b₂x₂ + b₃x₃ 
Keterangan : 
Y   = variabel keputusan pembelian 
a   = konstanta regresi berganda 
b₁,₂,₃  = koefisien regresi 
X₁  = variabel merek 
X₂  = variabel kualitas produk 
X₃  = variabel promosi 
 
3.6.6 Koefisien Determinasi ( R Square) 
Koefisien determinasi dipergunakan untuk mengetahui besarnya derajat 
hitungan antara variabel bebas dan variabel terikat, adapun rumusnya 
sebagai berikut : 
FR = R2 . 100% 
Keterangan : 
R2 = R square 
FR = kuadrat koefisien korelasi (Moh.Nasir, 1999 : 445) 
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3.6.7 Pengujian  Hipotesis  
1. Uji Simultan (Uji F). 
Digunakan untuk mengetahui pengaruh variabel bebas terhadap 
variabel terikat, yaitu apakah variabel X1, X2, X3 benar-benar 
berpengaruh secara bersama-sama terhadap variabel Y.  
Membuat hipotesis untuk kasus pengujian F-Test diatas, yaitu :  
Ho : β1 = β2 = β3 = 0, artinya tidak ada pengaruh yang signifikan dari 
variabel independen yaitu merek (X1), kualitas produk (X2) dan 
promosi (X3) secara simultan terhadap variabel dependen keputusan 
pembelian (Y). 
Untuk daerah penolakan Ho dan penerimaan Ho dijelaskan pada gambar 
3.1 berikut ini : 
Daerah Penerimaan dan Penolakan Ho 
 
        Daerah Penolakan Ho 
  Daerah penerimaan Ho 
             F Tabel ( = 0,05)   F Hitung 
Gambar 3.1 




2. Uji Parsial (Uji t) 
Untuk mengetahui ada tidaknya pengaruh variabel bebas terhadap 
variabel terikat maka dilakukan pengujian terhadap hipotesis yang 
diajukan pada penelitian ini. Metode pengujian terhadap hipotesis yang 
diajukan dilakukan pengujian secara parsial menggunakan uji t. Secara 
parsial semua variabel bebas di dalam penelitian ini dapat dikatakan 
signifikan pada α = 5%. Jika nilai probability significancy dari t-rasio 
pada hasil regresi lebih kecil dari 0,05. Hal ini memberikan kesimpulan 
masing-masing variabel berpengaruh terhadap variabel regresand (Y) 
hal ini menunjukan bahwa Ha diterima dan Ho ditolak. 
Langkah-langkah uji t dengan α = 5% :  
Ho : β1, β2, β3, β4, β5 = 0, (berarti tidak ada pengaruh secara 
bersama-sama antara variabel X dengan variabel Y) 
Ha : : β1, β2, β3, β4, β5 > 0, (berarti ada pengaruh positif secara 
bersama-sama antara variabel X dengan variabel Y). 
Kriteria pengujian:  
 t hitung < t tabel, Ho diterima dan Ha ditolak.  
 t hitung > t tabel, Ho ditolak dan Ha diterima.  





Daerah Penerimaan dan Penolakan Ho (Uji t) 
      Daerah  daerah penolakan Ho 
penerimaan Ho   
       t tabel ( = 0,05)  t hitung 
Gambar 3.2 



















HASIL DAN PEMBAHASAN 
 
4.1 Gambaran Umum Perusahaan 
Pada penelitian ini peneliti mengambil obyek penelitian pada toko sepeda 
Hidayah Jepara, oleh karena itu perlu kiranya dijelaskan terlebih dahulu 
gambaran umum ini akan membahas mengenai sejarah singkat perkembangan 
toko sepeda Hidayah Jepara beserta struktur organisasinya. 
4.1.1 Sejarah Dan Perkembangan Toko Hidayah 
Toko sepeda Hidayah adalah usaha perseorangan yang didirikan 
oleh Bapak Saiman pada tahun 2008. Toko sepeda Hidayah ini terletak di 
JL.MT.Haryono Blok.A No.7 Jepara.  
Dalam mengelola toko Bapak Saiman dibantu oleh istrinya dan 
beberapa karyawan. Banyaknya pesaing yang mendirikan toko yang 
sejenis membuat Bapak Saiman kewalahan dalam mengelola tokonya 
tersebut. Namun dengan jeri payahnya yang kukuh Bapak Saiman mampu 
mengelola tokonya dan bersaing dengan toko-toko sepeda lainnya. Pada 
tahun 2010 perkembangan toko sepeda Hidayah meningkat sangat pesat 
dan hingga sampai sekarang banyak sekali konsumen sepeda yang 
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memilih toko hidayah dalam membeli sepeda, karena toko sepeda 
Hidayah merupakan toko atau dealer resmi sepeda polygon. 
Mengenai latar belakang berdirinya toko sepeda hidayah di jepara 
di awali karena adanya beberapa faktor yang mendukung seperti : 
a. Letaknya yang strategis karena dekat dengan jalan raya. 
b. Dekat dengan pasar dan terminal. 
c. Tinginya atau banyaknya permintaan sepeda didaerah jepara. 
4.1.2 Struktur Organisasi 
Struktur organisasi adalah suatu mekanisme-mekanisme formal 
dengan mana organisasi dikelola. Struktur organisasi menunjukkan 
kerangka dan susunan perwujudan pola tetap hubungan – hubungan 
diantara fungsi-fungsi bagian-bagian, atau posisi-posisi maupun orang-
orang yang menunjukkan kedudukan tugas, wewenang dan tanggung 
jawab yang berbeda-beda dalam suatu organisasi dimana didalamnya 
terdapat pemimpin,wakil pemimpin, serta karyawan yang setiap masing-
masing mempunyai kedudukan tertentu dan kesatuan yang utuh (T.Hani 
Handoko, 1995 : 169). 
Adapun stuktur organisasi yang ada pada toko sepeda Hidayah 
Jepara adalah sebagai berikut : 
 





Struktur Organisasi Toko Hidayah Jepara 
 




Sumber : Toko Sepeda Hidayah Jepara 2013 
Keterangan dari pembagian tugas dan wewenang yang terdeskripsi pada 
struktur organisasi toko sepeda Hidayah Jepara adalah sebagai berikut : 
1. Pemilik toko 
Tugas dan tanggung jawab pemilik toko : 
a. Memimpin dan mengkoordinasi semua kegiatan atau aktivitas toko 
agar dapat berjalan dengan baik. 
b. Mengecek dan mengurusi semua semua barang atau stok yang ada di 
toko. 
c. Menciptakan  hubungan kerja yang baik antara bawahan dan para 
pelanggan. 
       
 
Pemilik Toko 
Keuangan  / Kasir Karyawan /Tekhnisi 
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2. Bagian keuangan atau kasir 
Tugas dan tanggung jawab bagian keuangan atau kasir : 
a. Melayani pembayaran atas transaksi pembelian 
b. Mengelola keuangan toko,mengatur keuangan toko terutama 
pendapatan toko 
c. Membuat dan menyusun laporan keuangan tiap bulan dan tiap tahun. 
3. Karyawan  
Tugas dan tanggung jawab karyawan : 
a. Melayani konsumen 
b. Membersihkan dan merapikan barang dalam toko 
c. Menservise barang yang ada di toko atau teknisi 
 
4.2 Gambaran Umum Responden 
Gambaran umum responden yang akan dibahas disini diperoleh dari 
penelitian yang dilakukan pada 96 responden. Pengumpulan data dari penelitian 
mengenai variabel merek, kualitas produk dan promosi yang mempengaruhi 
minat konsumen dalam membeli sepeda polygon di toko hidayah dilakukan 
dengan cara menyebar kuesioner dan wawancara secara langsung untuk 
memperoleh data atau informasi yang relevan dengan permasalahan yang 





4.2.1 Persebaran Responden Berdasarkan Jenis Kelamin  
Dari hasil persebaran responden dapat dilihat jumlah responden 
berdasarkan jenis kelamin sebagai berikut : 
Table 4.1 
Persebaran Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 







Jumlah 96 100 
Sumber ; Data primer yang diolah 2013 
Dari Tabel 4.1 dapat diketahui bahwa jenis kelamin responden yang 
paling banyak adalah laki – laki yaitu sebanyak 73,dan selisih cukup 
banyak dengan responden perempuan. Dari data ini menunjukkan bahwa 
banyaknya konsumen laki- laki yang datang ke toko Hidayah untuk 
membeli sepeda maupun asesoris sepeda khususnya merek polygon. 
Karena laki – laki cenderung lebih suka bersepeda untuk berolahraga dan 
digunakan sebagai transportasi jarak dekat, dibandingkan dengan 
perempuan kebanyakan tidak suka bersepeda karena mungkin akan merasa 





4.2.2 Persebaran Responden Berdasarkan Umur 
Umur responden dalam penelitian ini bermacam-macam. Untuk 
memudahkan penelitian ini maka umur responden dikelompokan dalam 
beberapa tingkatan, selanjutnya dapat dilihat pada table 4.2 sebagai berikut: 
Table 4.2 
Persebaran Responden Berdasarkan Umur 
Umur Jumlah Persentase (%) 
15 – 20 
21 – 25 
26 – 30 












jumlah 96 100 
Sumber : Data primer yang diolah 2013 
Pada tabel 4.2 menunjukkan bahwa dari 96 responden, sebagian 
besar respondennya adalah yang berusia 21 - 25 dan 26 - 30 karena usia 
tersebut merupakan usia produktif, tenaga masih kuat dan kebanyakan pada 
lebih suka menggunakan sepeda untuk sekedar jalan – jalan( hang out) 
bersama teman. 
4.2.3 Persebaran Responden Berdasarkan Tingkat Pendidikan 
Pendidikan yang telah ditempuh oleh responden toko sepeda 




Persebaran Responden Berdasarkan Tingkat Pendidikan 













Jumlah 96 100 
Sumber : Data primer yang diolah 2013 
Dalam tabel diatas sebagian besar responden berpendidikan terakhir 
SMA yaitu sebanyak 51. Dengan pendidikan yang cukup ini akan membuat 
konsumen lebih respon dan tertarik untuk memilih produk mana yang akan 
dibeli dan digunakan. Pada penelitian ini  rata-rata responden yang 
berpendidikan terakhir SMA lebih memilih polygon sebagai sepeda 
pilihannya karena mereka sudah mengantongi info bahwa sepeda polygon 
merupakan sepeda yang berkualitas dikalangan sepeda. 
 
 
4.3 Deskripsi Variabel 
Pada penelitian ini terdapat 4 (empat) variabel, yang terdiri dari satu 
variabel terikat yaitu Minat Beli (Y) dan tiga variabel bebas yaitu Merek (X₁), 
Kualitas Produk (X₂), dan Promosi (X₃). 
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4.3.1 Variabel Merek 
Analisis deskriptif jawaban responden tentang variabel merek 
didasarkan pada jawaban responden dari pertanyaan – pertanyaan yang 
terdapat pada kuesioner yang telah disebarkan dan diisi oleh responden. 
Hasil jawaban responden dapat dilihat pada table 4.4 sebagai berikut : 
TABEL 4.4 








N    
(3) 





terpercaya 0 0 1.00 72.00 27.00 100 
Identitas merek 
mudah dikenali 0 0 4.00 68.00 28.00 100 
Merupakan merek 
terkenal 0 0 5.00 77.00 18.00 100 
jumlah rata-rata 0 0 33.3 72.33 24.33 100 
Sumber data : hasil data yang diolah, 2013 
Pada table 4.4 diatas dapat dilihat bahwa sebagian besar responden 
menjawab beberapa pertanyaan pada variabel merek (X₁) dengan jawaban 
setuju (4) yaitu sebesar 72,33 persen. Yang paling dominan mempengaruhi 
minat beli adalah indikator yang ketiga yaitu “merupakan merek terkenal” 
sebesar 77,00 persen. Dari data tersebut dapat disimpulkan bahwa merek 
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merupakan salah satu faktor  yang dapat mempengaruhi konsumen 
terhadap minat untuk membeli dan menggunakan sepeda polygon. 
4.3.2 Variabel Kualitas Produk 
Analisis deskriptif jawaban responden tentang variabel kualitas 
produk didasarkan pada jawaban responden dari pertanyaan – pertanyaan 
yang terdapat pada kuesioner yang telah disebarkan dan diisi oleh 
responden. Hasil jawaban responden dapat dilihat pada table 4.5 sebagai 
berikut : 
TABEL 4.5 
Distribusi jawaban masing-masing pernyataan pada variabel  








N    
(3) 





sebuah produk 1.00 0 2.00 85.00 12.00 100 
Kinerja sebuah 
produk 1.00 0 6.00 90.00 3.00 100 
Fitur produk 0 0 8.00 87.00 5.00 100 
jumlah rata-
rata 0.66 0 5.33 87.33 6.66 100 
Sumber data : hasil data yang diolah, 2013 
Pada table 4.5 diatas dapat dilihat bahwa sebagian besar responden 
menjawab beberapa pertanyaan pada variabel kualitas produk (X₂) dengan 
jawaban setuju (4) yaitu sebesar 87,33 persen. Indikator yang paling 
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dominan mempengaruhi minat beli pada variabel kualitas produk ini adalah 
“kinerja sebuh produk” yaitu sebesar 90,00 persen. Dari data tersebut dapat 
disimpulkan bahwa kualitas produk merupakan salah satu faktor  yang 
dapat mempengaruhi konsumen terhadap minat untuk membeli dan 
menggunakan sepeda polygon. 
4.3.3 Variabel Promosi 
Analisis deskriptif jawaban responden tentang variabel promosi 
didasarkan pada jawaban responden dari pertanyaan – pertanyaan yang 
terdapat pada kuesioner yang telah disebarkan dan diisi oleh responden. 
Hasil jawaban responden dapat dilihat pada table 4.6 sebagai berikut : 
TABEL 4.6 
Distribusi jawaban masing-masing pernyataan pada variabel  promosi 
pertanyaan 
Skor jumlah
(%) STS (1) 
TS   
(2) 
N     
(3) 
S     
(4) 
SS     
(5) 
Aktivitas pemberian 
hadiah 0 0 17.00 54.00 29.00 100 
Aktivitas kontak 
langsung dengan 
konsumen 0 0 4.00 59.00 37.00 100 
Kualitas dan kuantitas 
penyampaian pesan 
dalam media promosi 0 0 10.00 62.00 28.00 100 
jumlah rata-rata 0 0 10.33 58.33 31.33 100 
Sumber data : hasil data yang diolah, 2013 
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Pada table 4.6 diatas dapat dilihat bahwa sebagian besar responden 
menjawab beberapa pertanyaan pada variabel kualitas produk (X3) dengan 
jawaban setuju (4) yaitu sebesar 58,33 persen. Indikator yang paling 
dominan berpengaruh terhadap minat beli pada variable promosi adalah 
“kualitas dan kuantitas penyampaian pesan dalam media promosi” sebesar 
62,00 persen. Dari data tersebut dapat disimpulkan bahwa pomosi yang 
dilakukan oleh polygon telah sampai kepada konsumen dan cara 
penyampaiannya mudah dipahami. Sehingga pesan atau tayangan iklan 
yang disampaikan kepada konsumen dapat melekat dalam benak 
konsumen. 
4.3.4 Variabel Minat Beli 
Analisis deskriptif jawaban responden tentang variabel minat beli 
didasarkan pada jawaban responden dari pertanyaan – pertanyaan yang 
terdapat pada kuesioner yang telah disebarkan dan diisi oleh responden. 










Distribusi jawaban masing-masing pernyataan pada variabel  








N    
(3) 




Minat beli 0 0 21.00 70.00 9.00 100 
Keyakinan membeli 0 1.00 3.00 45.00 51.00 100 
Pertimbangan manfaat 0 1.00 6.00 37.00 56.00 100 
jumlah rata-rata 0 0.66 10.00 50.66 38.66 100 
Sumber data : hasil data yang diolah, 2013 
Pada table 4.7 diatas dapat dilihat bahwa sebagian besar responden 
menjawab beberapa pertanyaan pada variabel minat beli (Y) dengan 
jawaban setuju (4) yaitu sebesar 50,66 persen. Indikator yang paling 
dominan berpengaruh pada variabel ini adalah minat untuk membeli yaitu 
sebesar 70,00 persen. Dari data tersebut dapat disimpulkan bahwa tingginya 
minat konsumen dalam membeli  sepeda polygon. 
 
4.4 Analisis Data 
Untuk melakukan pengujian terhadap hipotesis yang telah diungkapkan 
pada bab sebelumnya dilakukan dengan analisis statistik. Hal ini dilakukan, 
karena data yang ada merupakan data sampel, sehingga untuk membuat suatu 
kesimpulan yang dapat dijadikan ukuran terhadap parameter dalam populasi 
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perlu dilakukan pengujian secara statistik.analisis statistik yang digunakan dalam 
penelitian ini adalah analisis regresi berganda (multiple regression analysis), 
karena ada lebih dari satu variabel bebas. 
4.4.1 Uji Validitas 
Validitas data merupakan suatu ukuran yang menunjukkan tingkat 
kevalidan atau kebenaran suatu instrument (Suharsimi arikunto, 1998; 
160). Instrument yang valid memiliki validitas yang tinggi. Instrument 
yang valid apabila mampu mengukur apa yang diinginkan, mampu 
mengungkapkan data dari variabel yang diteliti secara tepat. 
Dari perhitungan validitas kuesioner yang dilakukan diperoleh hasil 
perhitungan bahwa variabel atau faktor dikatakan valid apabila mempunyai 
r hitung lebih besar dari r tabel. Uji validitas dilakukan dengan 
membandingkan nilai r hitung (corrected item total correlation)dengan r 
tabel untuk degree of  freedom (df) = n -2 dalam hal ini n adalah jumlah 
sampel dalam penelitian ini yaitu (n)=96, maka besarnya df dapat dihitung 
96-2=94 dengan df 94 dan alpha 0,05 ,didapat rtabel = 0,202 (dengan melihat 
rtabel pada df =94 dengan uji satu sisi).Jika nilai rhitung lebih besar daripada 








Pegujian Validitas Variabel-variabel penelitian 
Variabel Item/kode r hitung r tabel Keterangan 
Merek 
(X1) 
X11 0.474 0.202 Valid 
X12 0.527 0.202  Valid 




X21 0.419 0.202  Valid 
X22 0.573 0.202  Valid 
X23 0.460 0.202  Valid 
Promosi 
(X3) 
X31 0.386 0.202  Valid 
X32 0.510 0.202  Valid 
X33 0.427 0.202  Valid 
Minat Beli 
(X4) 
X41 0.575 0.202  Valid 
X42 0.571 0.202  Valid 
X43 0.526 0.202  Valid 
Sumber : Data primer 2013 yang diolah dengan SPSS 16.0 
Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa pertanyaan-
pertanyaan pada variabel independen (merek, kualitas produk, promosi) 
dan variabel dependen (minat beli) memiliki rhitung (correcteed item total 
correlation) > dari pada rtabel, maka dapat disimpulkan bahwa keseluruhan 
item pertanyaan atau indikator yang terdapat dalam seluruh variabel 
tersebut adalah valid. 
4.4.2 Uji Reliabilitas 
Uji reliabilitas adalah dipakai untuk mengukur tingkat kepercayaan 
alat tes (instrument). Instrument dapat memiliki tingkat kepercayaan yang 
konsisten. Dalam penelitian ini reliabilitas akan diukur dengan 
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menggunakan tehnik alpha. Variabel disebut reliabel jika nilai alpha >0,60 
yang berarti reliabel. Perhitungan tersebut dapat dilihat pada tabel 4.9 
dibawah ini : 
Tabel 4.9 
Pengujian Reliabilitas 






Merek X1 0.683 > 0.60 Reliabel 
Kualitas Produk X2 0.666 > 0.60 Reliabel 
promosi X3 0.631 > 0.60 Reliabel 
Minat Beli Y 0.736 > 0.60 Reliabel 
Sumber : Data primer 2013 yang diolah dengan SPSS 16.0 
Hasil pengujian menunjukkan nilai cronbach alpha dari keseluruhan 
variabel adalah lebih besar dari 0.60, sehingga dapat disimpulkan bahwa 
variabel yang digunakan adalah reliabel. 
4.4.3 Analisis Regresi Berganda 
Pengujian hipotesis penelitian ini dilakukan dengan menggunakan 
model matematis analisis regresi berganda secara matematis dengan 















t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) -.391 1.112  -.351 .726
Merek .448 .051 .482 8.862 .000
KualitasProduk .032 .076 .019 .416 .678
Promosi .569 .057 .543 10.014 .000
a. Dependent Variable:MinatBeli     
Sumber : Data primer 2013 yang diolah  dengan SPSS 16.0 
Dalam penelitian ini digunakan hasil uji regresi yang 
unstandardized, berarti regresi dihasilkan dengan menggunakan variabel 
biasa serta tetap menggunakan unit skala dan ukuran aslinya. 
Berdasarkan hasil perhitungan analisis regresi dapat dimasukkan ke 
dalam persamaan regresi sebagai berikut : 
Y =  -0,391 + 0,448 X1 + 0,032 X2 +  0,569 X3 
Keterangan : 
Y : Minat Beli 
a : Constanta 
X₁ : Merek 
X₂ : Kualitas Produk 
X₃ : Promosi 
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Dari persamaan regresi diatas dapat diketahui koefisien persamaan 
regresi adalah positif. Hal ini dapat dijelaskan sebagai berikut: 
1. Variabel independen merek (X1) berpengaruh positif terhadap minat beli 
( Y ) dengan nilai koefisien sebesar 0,448 dan sig.0,000. 
2. Variabel independen kualitas produk (X2) berpengaruh positif terhadap 
minat beli ( Y ) dengan nilai koefisien sebesar 0,032 dan sig. 0,678. 
3. Variabel independen Promosi (X3) berpengaruh positif terhadap 
keputusan minat beli ( Y ) dengan nilai koefisien sebesar 0,569 dan sig. 
0,000. 
4.4.4 Analisis Koefisien Determinasi ( R Square) 
Koefisien determinasi (R2) digunakan untuk mengetahui prosentase 
perubahan variabel dependen (Y) yang disebabkan oleh variabel 
independent, yaitu merek (X1), kualitas produk (X2), dan promosi (X3). 
Nilai R Square digunakan untuk mengetahui besarnya hitungan antara 
variabel depependen ( merek, kualitas produk dan promosi) dan variabel 










Model R R Square
Adjusted 
R Square




1 .897a .805 .799 .55877  
a. Predictors: (Constant), Promosi, KualitasProduk, Merek     
b. Dependent Variable: MinatBeli 
Sumber : Data primer 2013 yang  diolah dengan SPSS 16.0 
Dari tabel koefisien determinasi (R2) diatas menunjukan besarnya 
R2 adalah 0,805 hal ini berarti 80,5 persen variasi minat beli dapat 
dijelaskan oleh variasi dari ketiga variabel independen yaitu merek, 
kualitas produk, dan promosi. Sedangkan sisanya sebesar 19,5 persen ( 100 
-80,5) persen dijelaskan oleh sebab-sebab lain diluar model atau minat beli 
dipengaruhi oleh variabel-variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian 
ini. Misalnya : harga, lokasi penjualan, pelayanan, dll. 
Standar eror of the estimate  SEE dari tabel diatas sebesar 0,55877 
semakin kecil nilai SEE , maka membuat persamaan regresi makin tepat 






4.4.5 Uji F 
Pengujian secara simultan dalam analisis regresi dilakukan dengan 
analisis ragam (ANOVA – Analisis OF variance) menggunakan uji statistik 








Square F Sig. 
1 Regression 118.608 3 39.536 126.625 .000a 
Residual 28.725 92 .312   
Total 147.333 95    
a. Predictors:(Constant),Promosi,KualitasProduk,Merek 
b. Dependent Variable: MinatBeli 
Sumber : data primer 2013 yang diolah dengan SPSS 0.16 
  
    
Dari uji ANOVA atau uji F diatas dapat nilai Fhitung sebesar 126,625 
dengan signifikan 0,000. Karena Fhitung 126,625 > Ftabel  2,76 dan 
probabilitas jauh lebih kecil dari 0,05  maka model regresi dapat digunakan 
untuk memprediksi keputusan pembelian (variabel dependent) atau dapat 
dikatakan bahwa seluruh variabel independent yaitu merek, kualitas 
produk, dan promosi secara bersama-sama berpengaruh terhadap variabel 
dependent yaitu  minat beli sepeda polygon. 
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 Sedangkan gambar untuk penolakan Ho dan peneriman Ha adalah 
sebagai berikut : 
 
        Daerah Penolakan Ho 
  Daerah penerimaan Ha 
    Ftabel=2,76 Fhitung=126,625 
Gambar 4.2 
Uji Simultan (Uji F) 
 
4.4.6 Uji t (Uji Parsial) 
Uji statistik t digunakan untuk mengetahui variabel independent 
(merek, kualitas produk, promosi ) secara individual mempengaruhi minat 
beli. Nilai ttabel dalam penelitian ini adalah 1.671 (dengan melihat ttabel pada 
tingkat signifikan 0,05). Berdasarkan olah data SPSS diperoleh nilai thitung 


















B Std. Error Beta 
 1 (Constant) -.391 1.112  -.351 .726
Merek .448 .051 .482 8.862 .000
KualitasProduk .032 .076 .019 .416 .678  
Promosi .569 .057 .543 10.014 .000
 
a. Dependent Variable: MinatBeli     
Sumber : data primer 2013 yang diolah dengan SPSS 16.0 
 
Hasil analisis uji t diatas diperoleh beberapa kesimpulan sebagai 
berikut : 
1. Nilai thitung variabel merek (X1) adalah 8,862 dengan tingkat 
signifikansi 0,000 , karena nilai thitung 8,862 > nilai ttabel 1,66 , maka 
Ha diterima dan Ho ditolak. Hal ini berarti bahwa variabel merek 
secara individual berpengaruh signifikan terhadap minat beli. 










Daerah   Penerimaan Ha  daerah penolakan Ho
                                                                  
 
0            1,66 8,862 
Gambar 4.3 
Uji untuk Merek 
 
Pada gambar diatas dapat diketahui bahwa hipotesis pertama yang 
menyatakan : “Diduga merek berpengaruh positif terhadap minat 
beli”, diterima. 
2. Nilai thitung kualitas produk (X2) adalah 0,416 dengan tingkat 
signifikansi 0,678 , karena nilai thitung 0,416 < nilai ttabel 1,66, maka 
Ha ditolak dan Ho diterima. Hal ini berarti bahwa variabel kualitas 
produk secara individual tidak berpengaruh signifikan terhadap 
minat beli . 
Berikut adalah gambar signifikansi uji dua sisi untuk variabel 





     Daerah                  Daerah  
 Penerimaan Ho                 Penolakan Ha 
 
0                       1,66  0,416  
Gambar 4.4 




Pada gambar diatas dapat diketahui bahwa hipotesis kedua yang 
menyatakan : “Diduga kualitas produk berpengaruh positif 
terhadap minat beli”, ditolak.  
3. Nilai thitung variabel promosi (X3) adalah 10,014dengan tingkat 
signifikansi 0,000, karena nilai thitung 10,014 > nilai ttabel 1,66, maka 
Ho ditolak dan Ha diterima. Hal ini berarti bahwa variabel promosi 
secara individual berpengaruh signifikan terhadap minat beli. 







       Daerah    Daerah  
  Penerimaan Ha    Penolakan Ho 
 
 
`      0               1,66     10,014 
Gambar 4.5 
Uji untuk Promosi 
 
Pada gambar diatas dapat diketahui bahwa hipotesis ketiga yang 
menyatakan : “Diduga promosi berpengaruh positif terhadap minat 








Persamaan regresi Y= -0,391 + 0,448 X1 + 0,032 X2 +  0,569 X3 berarti 
menunjukkan bahwa nilai koefisien regresi untuk variabel merek, kualitas produk 
dan promosi  semuanya berpengaruh positif, dengan keterangan bahwa variabel 
merek (X1) berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli, sedangkan 
variabel kualitas produk (X2) berpengaruh positif namun tidak signifikan 
terhadap minat beli, dan variabel promosi (X3) berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap minat beli. 
Pada uji hipotesis F karena Fhitung 126.625 > Ftabel 2,76 dan nilai signifikan 
= 0,000 < 0,05 maka Ho berada pada daerah penolakan sehingga menerima Ha, 
berarti bahwa secara bersama-sama variabel independen (merek, kualitas produk, 
dan promosi) secara simultan berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen 
(minat beli). 
Uji hipotesis t, untuk variabel merek (X1) karena nilai thitung 8,862 > nilai 
ttabel 1,66 dan nilai signifikan 0,000 < 0,05 maka dapat disimpulkan Ha diterima 
sedangkan Ho ditolak. Hal ini berarti bahwa merek terbukti  berpengaruh positif 
dan signifikan terhadap minat beli. Untuk variabel kualitas produk (X2) karena 
nilai thitung 0,416 < nilai ttabel 1,66 dan nilai signifikan 0,678  > 0,05 maka dapat 
disimpulkan Ha ditolak dan Ho diterima. Hal ini berarti bahwa variabel kualitas 
produk terbukti berpengaruh positif namun tidak signifikan terhadap minat beli. 
Untuk variabel promosi (X3) dengan nilai thitung 10,014  > nilai ttabel 1,66 dan 
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signifikan 0,000 < 0,05 maka dapat disimpulkan Ho ditolak dan Ha diterima. Hal 
ini berarti bahwa variabel promosi terbukti berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap minat beli. 
Dari ketiga variabel independen tersebut dapat disimpulkan bahwa yang 
berpengaruh dominan terhadap minat beli sepeda polygon adalah variabel 
promosi  yaitu thitung 0,569 dengan signifikansi 0,000 . 
Dari tabel koefisien determinasi (R2) menunjukan besarnya R2 adalah 
0,805 hal ini berarti 80,5 persen variasi minat beli dapat dijelaskan oleh variasi 
dari ketiga variabel independen yaitu merek, kualitas produk, dan promosi. 
Sedangkan sisanya sebesar 19,5 persen ( 100 -80,5) persen dijelaskan oleh sebab-
sebab lain diluar model atau minat beli dipengaruhi oleh variabel-variabel lain 






















Berdasarkan hasil analisis data yang penulis lakukan dan uraian dalam bab 
sebelumnya dan sesuai dengan pengajuan hipotesis, maka dalam bab ini akan diambil 
kesimpulan dan saran 
5.1  Kesimpulan 
Berdasarkan hasil penelitian pada konsumen sepeda polygon ditoko 
Hidayah Jepara  tentang pengaruh merek, kualitas produk dan promosi terhadap 
minat beli maka dapat disimpulkan sebagai berikut : 
5.1.1 Berdasarkan perhitungan  thitung variabel promosi (X3) nilai thitung 10,014 > 
nilai ttabel 1,66, maka Ho ditolak dan Ha diterima. Dapat diartikan bahwa 
variabel promosi secara individual berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap minat beli. Hal ini dikarenakan promosi yang dilakukan melalui 
media iklan mampu menarik minat konsumen untuk membeli dan 
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memilih sepeda polygon. Dapat diartikan bahwa semakin gencar promosi 
yang dilakukan maka semakin meningkat signifikan minat beli oleh 
konsumen. 
5.1.2 Berdasarkan perhitungan  thitung variabel merek (X₁) dapat disimpulkan 
secara parsial variabel merek 8,862 < nilai ttabel 1,66, maka Ha diterima 
dan Ho ditolak. Dapat diartikan bahwa variabel merek secara individual 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli. Hal ini 
dikarenakan merek sepeda polygon sudah banyak dikenal oleh 
masyarakat luas. Dengan hanya melihat logo (identitas) nya yang khas 
dan unik saja, orang akan tau bahwa sepeda tersebut adalah bermerek 
polygon. Jadi dapat diartikan semakin banyak orang (konsumen) yang 
mengenal sepeda dengan merek polygon, maka akan semakin meningkat 
signifikan minat beli konsumen terhadap sepeda polygon. 
5.1.3 Berdasarkan perhitungan  thitung variabel kualitas produk (X₂) nilai thitung 
0,416 < nilai ttabel 1,66, maka Ha ditolak dan Ho diterima. Dapat diartikan 
bahwa variabel kualitas produk secara individual berpengaruh positif 
namun tidak signifikan terhadap minat beli . Hal ini karena kualitas 
produk produk polygon yang terkadang kurang baik sehingga 
mengecawakan konsumen. Misal, baru beberapa hari setelah pembelian 
sepeda sudah ada bagian –bagian yang rusak atau tidak berfungsi seperti 
pada rem, operan, dan terkadang rantai sepeda yang sering lepas. Hal 
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tersebut membuat konsumen kecewa pada kualitas produk sepeda 
polygon. Dapat diartikan apabila kualitas produk semakin baik maka akan 




5.2 Saran  
5.2.1 Mengenai promosi, hendaknya Toko Hidayah lebih gencar dalam 
mempromosikan produknya kepada masyarakat (konsumen). Misalnya : 
mengikuti event – event yang berhubungan dengan sepeda  memberikan 
souvenir (kaos, topi, botol tempat minum, dll ) kepada konsumen yang 
membeli produk sepedanya. 
5.2.2 Mengenai merek, hendaknya Toko Hidayah Jepara lebih aktif dan gencar 
dalam memperkenalkan merek produknya kepada masyarakat 
(konsumen), hal tersebut dapat dilakukan dengan cara memasang iklan 
dimedia cetak, serta melakukan kontak langsung dengan konsumen untuk 
memperkenalkan merek (brand) nya kepada masyarakat luas. 
5.2.3 Mengenai kualitas produk, hendaknya Toko Hidayah Jepara tetap 
memperhatikan dan menjaga kualitas produknya, terutama pada atribut - 
atribut dari sepeda. Hendaknya toko hidayah selalu mengecek produk 
sepeda – sepeda yang ada ditokonya, sebelum jatuh ketangan konsumen. 
Misalnya mengecek pada bagian rem sepeda apakah masih berfungsi 
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dengan baik atau tidak, operan apakah dalam kondisi stabil dan masih 
berfungsi atau tidak, pada bagian rantai apakah keadaan rantai masih 
bagus atau kendor. Agar kualitas produk sepeda polygon tetap terjaga dan 
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PENGARUH MEREK,KUALITAS PRODUK DAN PROMOSI TERHADAP MINAT 
BELI SEPEDA POLYGON 
(Studi Kasus Pada Konsumen Sepeda Polygon Di Toko Hidayah Jepara) 
Analisis faktor-faktor yang mempengaruhi minat beli konsumen sepeda polygon pada toko 
Hidayah Jepara.dalam kegiatan ini penulis mengadakan penelitian yang obyeknya adalah sepeda 
polygon. Mohon kesediaan Bapak/Ibu/Saudara untuk mengisi daftar pertanyaan dibawah ini. 
Mengenai identitas dan kerahasiaan data Bapak/Ibu/Saudara dapat terjamin kerahasiaannya. 
A. IDENTITAS RESPONDEN 
1. Nama (jika berkenan) :………………………………. 
2. Alamat   :………………………………. 
3. Usia   :………………………………. 
4. Jenis kelamin  : laki-laki/perempuan 
5. Pendidikan  :  
a. Tamat SD 
b. Tamat SMP 
c. Tamat SMA 
d. Sarjana 
 
B. Tentukan pendapat anda dengan cara memberikan tanda (X) / menyilang salah satu 
kolom sebagai jawaban  yang sesuai dengan pendapat Bapak/Ibu/Saudara. 
a. Sangat setuju (SS) 
b. Setuju (S) 
c. Netral (N) 
d. Tidak setuju (TS) 





1. Variable Merek (X1) 
No. pertanyaan SS S N TS STS 
1. Menurut bapak/ibu/saudara polygon merupakan 
merek sepeda yang dipercaya oleh masyarakat 
sebagai produk sepeda yang bagus sejak dulu 
hingga sekarang 
     
2. Menurut bapak/ibu/saudara identitas atau 
logo(simbol) merek sepeda polygon mudah 
dikenali diantara beberapa merek sepeda yang 
lainnya 
     
3. Menurut bapak/ibu/saudara polygon merupakan 
merek yang terkenal dikalangan sepeda sehingga 
bapak/ibu/saudara berminat untuk membelinya 
     
 
2. Variabel kualitas produk (X2) 
No.  Pertanyaan  SS S N TS STS 
1. Menurut bapak/ibu/saudara kualitas produk 
sepeda polygon tahan lama/tidak mudah rusak 
     
2. Menurut bapak/ibu/saudara performance atau 
tampilan sepeda polygon baik dan berkualitas 
     
3. Menurut bapak/ibu/saudara fitur atau atribut 
(oper,cakram,dll) yang terdapat pada sepeda 
polygon mudah dalam 
pengoprasiannya/penggunaanya 





3. Variabel Promosi (X3) 
No. pertanyaan SS S N TS STS 
1. Menurut bapak/ibu/saudara polygon pernah 
melakukan promosi dan memberikan 
hadiah/souvenir kepada bapak/ibu/saudara  
     
2. Menurut bapak/ibu/saudara polygon pernah 
mempromosikan produknya secara langsung 
kepada bapak/ibu/saudara sehingga menimbulkan 
rasa minat untuk membeli sepeda polygon 
     
3. Menurut bapak/ibu/saudara  media promosi yang 
digunakan polygon melalui media cetak, reklame, 
maupun melalui media televisi dapat mampu 
mempengaruhi minat bapak/ibu/saudara untuk 
membeli sepeda polygon 
     
 
4. Variabel Minat Beli Konsumen (Y) 
No. pertanyaan SS S N TS STS 
1. Menurut bapak/ibu/saudara faktor merek yang 
sudah ternama,kualitas produknya yang bagus 
serta promosi yang dilakukan dapat 
mempengaruhi minat untuk membeli suatu produk 
     
2. Menurut bapak/ibu/saudara perlu keyakinan dan 
kepercayaan terhadap suatu produk tersebut untuk 
melakukan pembelian 
     
3.  Menurut bapak/ibu/saudara perlu Pertimbangan 
manfaat atau kegunaan  apa yang akan di dapatkan 
setelah membeli produk tersebut 
     






Uji Validitas dan Reliabilitas 
Case Processing Summary 
  N % 
Cases Valid 96 100.0
Excludeda 0 .0
Total 96 100.0
a. Listwise deletion based on all 





















Promosi 12.6354 1.18872 96















Merek 1.000 .065 .528 .770
KualitasProdu
k 
.065 1.000 .003 .052
Promosi .528 .003 1.000 .798
















Alpha if Item 
Deleted 
Merek 37.4479 5.997 .668 .613 .617
KualitasProdu
k 
38.0938 11.370 .046 .007 .872
Promosi 37.4375 6.712 .657 .655 .625





Deviation N of Items














t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) -.391 1.112  -.351 .726 
Merek .448 .051 .482 8.862 .000 
KualitasProdu
k 
.032 .076 .019 .416 .678 
Promosi .569 .057 .543 10.014 .000 
a. Dependent Variable: MinatBeli     
 
 
Uji Koefisien Determinasi 
Model Summaryb 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of 
the Estimate 
1 .897a .805 .799 .55877
a. Predictors: (Constant), Promosi, KualitasProduk, Merek 
















Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 118.608 3 39.536 126.625 .000a 
Residual 28.725 92 .312   
Total 147.333 95    
a. Predictors: (Constant), Promosi, KualitasProduk, Merek   
b. Dependent Variable: MinatBeli     
 







t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) -.391 1.112  -.351 .726 
Merek .448 .051 .482 8.862 .000 
KualitasProdu
k 
.032 .076 .019 .416 .678 
Promosi .569 .057 .543 10.014 .000 













TABULASI HASIL ANGKET PENELITIAN 
No. Merek (X1) Kualitas Produk (X2) Promosi (X3) Minat Beli (Y) 
  1 2 3 jml 1 2 3 jml 1 2 3 jml 1 2 3 jml 
1 4 5 5 14 4 4 4 12 4 5 5 14 4 5 4 13 
2 4 4 4 12 4 4 4 12 5 4 5 14 4 5 5 14 
3 4 4 4 12 4 4 4 12 5 5 4 14 4 5 5 14 
4 4 4 4 12 4 4 4 12 4 5 4 13 4 5 4 13 
5 4 5 4 13 4 4 4 12 4 4 5 13 3 4 4 11 
6 5 5 4 14 4 4 4 12 4 5 4 13 4 5 5 14 
7 4 4 4 12 4 4 4 12 5 5 3 13 4 5 5 14 
8 4 5 4 13 4 4 4 12 5 4 4 13 3 4 4 11 
9 5 4 4 13 4 4 4 12 3 4 5 12 4 5 5 14 
10 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 4 5 5 14 
11 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 3 4 5 12 
12 4 5 5 14 4 5 4 13 5 5 5 15 4 5 4 13 
13 4 4 4 12 4 4 4 12 5 5 4 14 4 5 5 14 
14 4 4 4 12 4 4 4 12 3 4 4 11 4 4 5 13 
15 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 3 11 3 4 5 12 
16 4 3 4 11 4 4 4 12 3 4 4 11 4 4 4 12 
17 4 4 4 12 4 4 3 11 3 4 5 12 3 5 5 13 
18 4 4 4 12 4 4 4 12 4 5 4 13 4 5 5 14 
19 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 4 5 5 14 
20 4 4 4 12 4 4 4 12 5 5 5 15 4 5 5 14 
21 4 4 4 12 4 4 4 12 3 4 4 11 4 5 5 14 
22 4 4 5 13 5 4 4 13 4 4 4 12 5 4 4 13 
23 5 5 4 14 4 4 4 12 5 4 5 14 3 3 3 9 
24 4 3 3 10 5 1 3 9 3 4 5 12 5 4 3 12 
25 4 4 4 12 5 5 5 15 3 3 3 9 4 4 4 12 
26 5 4 5 14 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 
27 5 3 5 13 5 4 3 12 5 4 4 13 4 4 5 13 
28 5 5 4 14 5 4 3 12 3 4 4 11 4 4 4 12 
29 5 4 4 13 3 3 4 10 4 5 4 13 4 4 4 12 
30 5 4 3 12 1 3 5 9 4 5 5 14 4 5 3 12 
31 4 4 3 11 5 4 4 13 3 4 5 12 4 3 2 9 
32 3 5 4 12 4 5 4 13 5 3 4 12 4 4 5 13 
33 5 4 5 14 4 4 4 12 4 5 4 13 5 4 3 12 
Page | 9  
 
34 5 4 4 13 4 3 4 11 4 3 4 11 5 2 3 10 
35 4 5 4 13 5 4 4 13 4 5 4 13 5 4 4 13 
36 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 5 13 3 4 4 11 
37 4 4 4 12 4 3 5 12 5 4 5 14 5 4 3 12 
38 4 3 4 11 5 4 5 14 4 5 4 13 5 4 4 13 
39 4 4 4 12 4 4 4 12 3 4 4 11 4 5 4 13 
40 5 5 4 14 4 4 5 13 4 4 4 12 4 3 4 11 
41 4 4 4 12 4 4 4 12 5 3 4 12 3 4 4 11 
42 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 4 5 5 14 
43 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 5 5 5 15 
44 4 4 4 12 4 4 4 12 5 5 5 15 4 5 5 14 
45 4 4 4 12 4 4 4 12 4 5 4 13 4 4 4 12 
46 5 4 3 12 4 4 4 12 4 4 3 11 4 5 5 14 
47 4 4 4 12 4 4 4 12 5 4 4 13 4 4 4 12 
48 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 5 13 4 4 4 12 
49 5 5 4 14 4 4 4 12 4 5 4 13 4 5 5 14 
50 4 4 5 13 4 4 4 12 4 4 5 13 3 4 5 12 
51 4 4 4 12 4 4 4 12 4 5 4 13 4 4 4 12 
52 5 5 5 15 4 4 4 12 3 4 5 12 3 4 5 12 
53 4 4 3 11 4 4 4 12 4 5 4 13 4 5 5 14 
54 4 5 4 13 4 4 4 12 5 5 3 13 4 4 4 12 
55 4 4 4 12 4 4 4 12 4 5 4 13 4 4 4 12 
56 4 4 4 12 4 4 4 12 3 4 4 11 4 5 5 14 
57 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 3 11 4 5 5 14 
58 4 4 4 12 4 4 4 12 5 4 4 13 4 5 5 14 
59 5 5 5 15 4 4 4 12 5 4 5 14 4 5 5 14 
60 4 4 4 12 4 4 4 12 3 4 5 12 4 5 5 14 
61 4 5 4 13 4 4 4 12 3 4 4 11 5 5 5 15 
62 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 4 5 5 14 
63 5 5 4 14 4 4 4 12 5 5 4 14 4 5 5 14 
64 4 4 4 12 5 4 4 13 4 4 5 13 4 4 4 12 
65 5 5 5 15 5 4 4 13 5 5 4 14 4 5 5 14 
66 4 4 4 12 4 4 4 12 4 5 4 13 4 5 5 14 
67 4 4 4 12 4 4 4 12 5 4 5 14 4 4 4 12 
68 5 5 4 14 4 4 4 12 4 5 4 13 4 5 4 13 
69 4 5 5 14 4 4 4 12 4 4 5 13 4 5 5 14 
70 5 5 5 15 4 4 4 12 5 5 4 14 4 5 5 14 
71 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 5 13 4 5 5 14 
72 5 5 5 15 4 4 4 12 4 5 4 13 4 5 5 14 
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73 4 4 4 12 4 4 4 12 3 4 5 12 3 5 5 13 
74 4 4 4 12 4 4 3 11 4 4 5 13 3 4 4 11 
75 4 5 4 13 4 4 4 12 5 4 4 13 4 5 5 14 
76 4 4 4 12 3 3 4 10 4 5 4 13 4 5 5 14 
77 4 4 4 12 5 4 4 13 4 4 4 12 3 5 5 13 
78 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 3 4 4 11 
79 5 4 4 13 4 4 4 12 5 5 4 14 4 5 5 14 
80 4 4 4 12 4 3 4 11 4 4 4 12 4 4 5 13 
81 4 4 4 12 4 4 3 11 4 4 4 12 4 4 4 12 
82 4 4 4 12 4 4 4 12 5 4 4 13 3 5 5 13 
83 5 4 5 14 4 4 4 12 3 4 4 11 4 5 5 14 
84 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 4 4 4 12 
85 5 5 5 15 4 4 4 12 4 5 4 13 4 5 5 14 
86 4 4 4 12 4 4 4 12 4 5 3 12 4 4 4 12 
87 4 4 4 12 4 4 4 12 5 5 4 14 3 5 5 13 
88 4 5 4 13 4 4 4 12 4 4 5 13 3 5 5 13 
89 4 4 4 12 4 4 4 12 5 4 3 12 3 4 4 11 
90 4 4 4 12 4 4 4 12 4 5 3 12 4 4 4 12 
91 5 5 5 15 4 4 3 11 4 4 4 12 3 4 4 11 
92 4 4 4 12 4 4 4 12 5 4 5 14 4 5 5 14 
93 5 5 5 15 4 4 4 12 4 4 4 12 3 4 4 11 
94 4 4 4 12 4 4 4 12 4 5 4 13 4 4 5 13 
95 5 5 4 14 4 4 4 12 4 5 4 13 4 5 5 14 
96 4 4 4 12 4 4 4 12 5 4 4 13 4 4 5 13 
Total       1212       1150       1213       1232













































































































































































































































































.10  .05 .025 .01 .005  .0005
Level signifikan, Uji dua ekor
.20  .10 .05 .02 .01  .001
1 
2 
3 
4 
5 
 
6 
7 
8 
9 
10 
 
11 
12 
13 
14 
15 
 
16 
17 
18 
19 
20 
 
21 
22 
23 
24 
25 
 
26 
27 
28 
29 
30 
 
40 
60 
120 
~ 
3.078 
1.886 
1.638 
1.533 
1.476 
 
1.440 
1.415 
1.397 
1.383 
1.372 
 
1.363 
1.356 
1.350 
1.345 
1.341 
 
1.337 
1.333 
1.330 
1.328 
1.325 
 
1.323 
1.321 
1.321 
1.319 
1.318 
 
1.315 
1.314 
1.313 
1.311 
1.310 
 
1.303 
1.296 
1.289 
1.282 
6.314
2.920 
2.353 
2.132 
2.015 
 
1.943 
1.895 
1.860 
1.833 
1.812 
 
1.796 
1.782 
1.771 
1.761 
1.753 
 
1.746 
1.740 
1.734 
1.729 
1.725 
 
1.721 
1.717 
1.714 
1.711 
1.708 
 
1.706 
1.703 
1.701 
1.699 
1.697 
 
1.684 
1.671 
1.658 
1.645 
12.706
4.303 
3.182 
2.776 
2.571 
 
2.447 
2.365 
2.306 
2.262 
2.228 
 
2.201 
2.179 
2.160 
2.145 
2.131 
 
2.120 
2.110 
2.101 
2.093 
2.086 
 
2.080 
2.074 
2.069 
2.064 
2.060 
 
2.056 
2.052 
2.048 
2.045 
2.042 
 
2.021 
2.000 
1.980 
1.960 
31.821
6.965 
4.541 
3.747 
3.365 
 
3.143 
2.998 
2.896 
2.821 
2.764 
 
2.718 
2.631 
2.650 
2.624 
2.602 
 
2.583 
2.567 
2.552 
2.539 
2.525 
 
2.518 
2.508 
2.500 
2.492 
2.485 
 
2.479 
2.473 
2.467 
2.462 
2.457 
 
2.423 
2.390 
2.358 
2.328 
63.657 
9.925 
5.841 
4.604 
4.032 
 
3.707 
3.499 
3.355 
3.250 
3.169 
 
3.106 
3.055 
3.012 
2.977 
2.947 
 
2.021 
2.898 
2.878 
3.861 
2.845 
 
2.831 
2.819 
2.807 
2.797 
2.787 
 
2.779 
2.771 
2.763 
2.756 
2.750 
 
2.704 
2.660 
2.617 
2.576 
636.619
31.598 
12.941 
8.610 
6.850 
 
5.959 
5.406 
5.041 
4.781 
4.587 
 
4.437 
4.318 
4.221 
4.140 
4.073 
 
4.015 
3.965 
3.992 
3.883 
3.850 
 
3.819 
3.792 
3.767 
3.745 
3.725 
 
3.707 
3.600 
3.674 
6.659 
3.646 
 
3.551 
3.460 
3.373 
3.291 
Sumber :  Moh. Nazir, Ph. D, 2003. Metode Penelitian. Penerbit Ghalia Indonesia 
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